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КАНАЛИ РОЗПОДІЛУ: 
СТВОРЕННЯ ГНУЧКИХ СИСТЕМ 
 Стратегія вибору структури каналу розподілу є найважливішим 
елементом збутової політики підприємства. Вона складається з ви- 
бору виробником оптимального каналу для доставки продукції 
споживачеві. Як відомо, розрізняють прямі і непрямі канали збуту, 
і, вибираючи той чи інший шлях руху товару, підприємство часто 
не обмежується якимсь одним варіантом. Найбільш ефективним є 
використання гнучких комбінованих каналів, що єднають обидва 
наведені типи. При цьому співвідношення їх залежить від цільово- 
го ринку і стратегії підприємства. Так, підприємство-виробник 
може формувати великі партії товарів для великих споживачів з 
метою керування ними без участі посередників. Водночас вироб- 
ник використовує і послуги посередників. Вибираючи той чи ін- 
ший канал розподілу, підприємство не повинне мати за основу 
одержання якомога більшої суми прибутку. Висока норма прибут- 
ку стане реальною, якщо на початковій стадії збуту продукція піде 
по каналу, що забезпечить, насамперед, високий рівень і швид- 
кість проникнення на ринок (незважаючи навіть на деякі втрати у 
прибутку). В процеси освоєння ринку і визнання продукції макси- 
мальний прибуток можна досягти за допомогою переключення на 
інший канал, краще пристосований для обслуговування вже заво- 
йованого ринку при мінімальних витратах. 
Отже, використання запропонованої гнучкої методики дасть 
змогу підвищити ефективність збутових операцій (при цьому во- 
на спрацьовує й для каналів, в яких використовується декілька 
посередників). 
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ЦЕНА В СТРАТЕГИЧЕСКИХ ПАРТНЕРСТВАХ ТИПА 
«ПОСТАВЩИК—ПОТРЕБИТЕЛЬ» 
 В последнее время наблюдается повышенная и успешная за- 
рубежная конкуренция отечественным товарам промышленного 




времени циклов развития продукции и постоянно повышающих- 
ся требований потребителей к уровню ее качества. Одно из на- 
правлений эффективных ответных действий украинских товаро- 
производителей — совершенствование форм сотрудничества 
(партнерств) с поставщиками сырья и материалов. 
В устойчивых экономиках для сырьевых рынков характерно 
развитие стабильных отношений обоюдного обмена (в том числе 
и взаимных уступок) между крупными поставщиками и потреби- 
телями. Наиболее важным является пресечение открытой цено- 
вой конкуренции. Это связано с тем, что в таких отраслях боль- 
шой удельный вес имеют постоянные издержки и, следовательно, 
особенно велика заинтересованность в полной загрузке произ- 
водственных мощностей, так как чем выше доля постоянных из- 
держек, тем ниже коэффициент эластичности издержек. 
В  условиях  неустойчивой  экономики  переходного  периода 
целесообразно при определении цены товара включать в издерж- 
ки производства ценообразующие факторы с некоторыми «до- 
пусками» их колебаний. В частности, целесообразно определять 
затраты на основной капитал исходя из загрузки производствен- 
ных мощностей на 75—80 %. Сокращение объема производства в 
этих пределах позволяет сохранять производство рентабельным 
при стабильной цене поставок сырья, что даст возможность под- 
держивать    стабильную    систему    отношений    «поставщик— 
потребитель» и тем самым пресекать ценовую конкуренцию даже 
в условиях стихийных рыночных колебаний переходной эконо- 
мики. 
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 ПОВЫШЕНИЕ  ЭФФЕКТИВНОСТИ 
СТИМУЛИРОВАНИЯ  БАНКОВСКОГО ПЕРСОНАЛА 
 Формируя и осуществляя маркетинговую стратегию, банков- 
ские учреждения преследуют цель предоставлять такие продук- 
ты, которые в наибольшей степени могут удовлетворять потреб- 
ности  клиента  и  которые  он  предпочтет  всем  другим 
аналогичным продуктам, т. е. продукты, обладающие высокой 
конкурентоспособностью. Конкурентоспособность является 
сложной категорией, состоящей из ряда элементов, важнейшим 
из которых является качество. 
